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This  paper  provides  a  descriptive  overview  of  the  venture  creation  in  Australia, 
those who  participate  in  it  and  the  types  of  firms  they build.  Findings of  interest  in  this 
paper include:  
 The majority of business  founders  (89 per cent) state the motivation to start a 
new business is opportunity‐driven rather than necessity driven. 
 The  extent  of  under‐representation  of  women  business  founders  in  Australia 
appears  to  be  lower  than  international  comparisons  and  has  decreased  over 
time. 
 Australian business  founders  tend  to possess  significant  ‘human  capital’ many 
are university‐educated, and large shares have different types of experience that 
may benefit the start‐up. 
 The  major  industries  for  start‐up  activities  are  Retailing;  various  service 
industries  (Business Consulting; Health, Education  and  Social; other Consumer 
services); Construction, Manufacturing, and Agriculture. 
 A large proportion of CAUSEE respondents (49 per cent nascent firms and 46 per 
cent  young  firms)  are  members  of  start‐up  teams,  which  is  similar  to 
international comparisons. 
2. INTRODUCTION	
A considerable body of  research suggests  that new entrants play a crucial  role  in 
innovation, job creation, and productivity growth in most economies (van Praag & Versloot, 
2007).  In this paper we present a descriptive portrayal of new entrants  into the Australian 
economy,  using  data  from  the  Comprehensive  Australian  Study  of  Entrepreneurial 
Emergence (CAUSEE) undertaken by the Australian Centre for Entrepreneurship Research at 
the Queensland University of  Technology.  This data  set, which was  collected  in  2007‐11, 
uniquely  allows  the  analysis  of  entrants  at  two  stages  of  development,  namely  Nascent 
firms – which are in the process of being created but not yet established in the market place 






methodology  used  the  professional  judgement  of  academic  researchers  to  accurately 
capture judgment over samples of high‐potential start‐ups1 
                                                       
1 High potential  firms are those ambitious growth  focused  firms  formed by  founders that possess high  levels of human 
capital, based around innovative ideas and high technology. These firms are far rarer than the modest majority of start‐up 
firms captured by any random sample, as is the case in the main CAUSEE sample. Hence, high potential firms would require 






here  meaning  the  1960‐80s—was  to  look  for  explanations  in  terms  of  the  personal 
characteristics  of  business  founders.  In  particular,  personality  traits  of  founders  were 
investigated. Because of the apparent attraction of and widespread  interest  in this type of 
explanation  it may be useful  to start with a clarification why CAUSEE does not put strong 
emphasis  on  founders’  personalities,  instead  placing  the  main  focus  on  the  venture, 
regarding the qualities embedded in the founders as one important set of resources among 
others at the venture’s disposal.  




to  generate  strong  and  consistent  results  about  how  entrepreneurs  systematically  differ 
from either employed managers or the general population. More recent research has shown 
that  business  founders’  career  motivations  are  not  very  distinct  from  those  of  people 
pursuing  other  careers,  either.  (Carter,  Gartner,  Shaver,  &  Gatewood,  2003).  In  fact, 
sociological  factors  like having self‐employed parents and working  in a small, manager‐led 
firm  seemed  to  have  much  stronger  effects  (Stanworth,  Blythe,  Granger,  &  Stanworth, 
1989),  although  this  type  of  effect  seems  to  have  waned  when  entrepreneurship  has 
become  more  “mainstream”  achieving  major  space  in  media  and  education  programs 
(Davidsson, 2004; Kim, Aldrich, & Keister, 2006).  
The lack of strong, person‐based explanations made influential researchers suggest 
a shift of  focus  from personality traits to either the behaviours of entrepreneurs  (Gartner, 
1988) or to a more aggregate level of analysis (Aldrich & Wiedenmayer, 1993). In the main, 
the field of entrepreneurship research has taken this trajectory, moving from  investigating 
traits  to  behaviours  over  time  (Davidsson,  2006a).  However,  recently  some  researchers 
employing  more  updated  psychological  theories  and  methods  have  attempted  a 
“comeback”  for  research on entrepreneurial personality. Collecting  the evidence across a 
number  of  studies  in  a  so‐called  meta‐analysis,  Rauch  and  Frese  (2007)  concluded  that 
personality  traits  such  as need  for  achievement,  generalized  self‐efficacy,  innovativeness, 
stress  tolerance,  need  for  autonomy,  and  proactive  personality  are  more  pronounced 
among entrepreneurs than among other people. Similarly, a meta‐analysis focusing on the 
‘Big  Five’  personality  dimensions  found  that  entrepreneurs  scored  higher  on 
Conscientiousness  and  Openness  to  Experience  and  lower  on  Neuroticism  and 





Recent  developments  have  allowed  the  quest  for  finding  the  entrepreneurial 
character  at  the  genetic  level. While  a  couple of  early  studies  have  reported  strong  and 




In  all,  it  appears  that  entrepreneurs  are  a  very  heterogeneous  group;  almost  as 
diverse  as  any  group  of  people. No  personal  characteristic  forces  anyone  to  become  an 






structural  and  situational  factors  –  a  tendency  labelled  the  “Fundamental 
Attribution Error” by some psychologists (Ross, 1977).  
 By  and  large,  innate  characteristics  are  not  actionable  in  the  sense  that  they 
cannot be trained and developed (or erased).  If they are strong predictors they 
can  be  used  for  selection  purposes  (e.g.,  by  external  investors)  but  research 
results suggest  they are only weak predictors and  thus  largely useless  for such 
purposes. 
 CAUSEE  and  other,  similar  research  shows  that  about  50%  of  all  business 
founders work  in teams  (Davidsson & Honig, 2003; Kim, et al., 2006). Focusing 
on the characteristics of a single individual can therefore lead astray.  




such  endeavours  (Delmar  &  Davidsson,  2000).  Therefore,  comparing 
“entrepreneurs” with  “others”  is  to  some  degree  akin  to  comparing  “holiday 
makers”  to  others  –  and  we  do  not  expect  stable,  innate  characteristics  to 
explain why some people and not others are on holiday at a particular point  in 
time (Davidsson, 2006a). 
Mainly  for  these  reasons,  the  CAUSEE  research  primarily  focuses  on  the 
venture/firm  level  rather  than on  the  individual  level. While  there  is only one  respondent 
per  case,  that  respondent  answers  questions  on  behalf  of  the  venture  and  –  where 
applicable – its entire start‐up team. There is comprehensive information about the human 
and  social  capital  represented  by  the  founders’  education  and  experience  (Davidsson  & 
Honig,  2003)  and  some  information  on  their  cognitions  (Grégoire,  Corbett, & McMullen, 
2011) but  in the main these are regarded as the venture’s resources and strategies rather 
than as individual characteristics.  
However,  the  existence  of  a  “non‐entrepreneur”  Comparison  Group  in  Wave  1 




can  be  used  to  portray Australian business  founders  and  compare  sub‐categories  among 
them.  In  the next  section we present a  range of  such  individual and  team  level analyses. 
Unless otherwise stated, any group differences within  the CAUSEE data  that we comment 










43.1  years,  the  average  age  is  slightly  on  the  high  side  compared  to  relevant  reference 
countries (see, e.g., Bosma & Levie, 2010). However, the average age  is  lower than that of 
the comparison sample of non‐founders (48.7 years).   
Australia  is  a  country  of  immigrants  and  this  is  reflected  in  the  CAUSEE  data. 
Overall,  25  per  cent  of  the  founders  were  born  in  another  country  and  even  larger 
proportions had  their mother  (37%) or  father  (40%) born elsewhere.  In  terms of ethnicity 
the vast majority of  the  founders  self‐report as  “of European descent”. All of  this  is  fully 
consistent  with  the  composition  of  the  Australian  population  at  large.  Immigrants  (or 
individuals whose  parents were  immigrants)  are  neither  over‐  nor  under‐represented  as 
business  founders.  The  same  holds  for  those with  a  European  heritage.  The  numbers  of 
members of other ethnic groups  in  the data –  including  indigenous Australians – are  too 
small to draw any conclusions about any bias in their representation as business founders.   
Table 1 show that the geographical distribution of the sample is largely aligned with 
the distribution of  the Australian population, and  there  is no marked difference between 
Nascent and Young firms  in this regard. The  lion’s share of the sample originates from the 
more populous  states.  Further, half of  the  sample  is drawn  from  the  country’s  five main 
agglomerations with the other half representing small to mid‐sized towns and rural areas. 
The  fact  that  the study was undertaken  from  the Queensland University of Technology  in 








  Nascent Firm Young Firm Total 
  No.  % No. % No.  % 
Australian Cities (5 Major Capitals) versus The Rest of the country
Other  302  48% 283 51% 585  49% 
Sydney  100  16% 69 12% 169  14% 
Melbourne  99  16% 82 15% 181  15% 
Brisbane  61  10% 70 13% 131  11% 
Adelaide  36  6% 28 5% 64  5% 
Perth  27  4% 27 5% 54  5% 
Total  625  100% 559 100% 1184  100% 
Australian State 
NSW  179  30% 150 28% 329  29% 
VIC  144  24% 121 22% 265  23% 
QLD  162  27% 158 29% 320  28% 
SA  46  8% 39 7% 85  7% 
WA  35  6% 43 8% 78  7% 
TAS  19  3% 13 2% 32  3% 
NT  4  1% 2 0% 6  1% 
ACT  14  2% 12 2% 26  2% 




research  now  exists  internationally,  which  focuses  specifically  on  women  entrepreneurs 
(Ahl,  2006).  The major  stylized  facts  about women  entrepreneurship  emerging  from  this 






based  analyses  show,  there  are  potentially  important  differences  in  the  experience 
background  and  motivations  of  male  and  female  founders,  as  well  as  in  what  type  of 
ventures they try to create. 
Figure 1 compares the gender of CAUSEE respondents  in the Nascent, Young firm, 
and  Non‐entrepreneur  categories.  This  analysis  confirms  the  customary  under‐
representation of women among business founders. However,  in  international comparison 
the  female  under‐representation  is  not  particularly  pronounced  and  more  recent  data 
suggests this gender gap  is closing  in Australia  (Bosma & Levie, 2010). Thus, to the extent 




lower  participation  of  women  in  the  work  market  rather  than  anything  specific  to  the 
domain of entrepreneurship. 
Figure 2 portrays  the  gender  representation  somewhat differently by  taking  into 
account  the sex of all members of each start‐up  team. Thus, “Male” here means either a 
male  solo  founder  or  a  team  consisting  of  two  or  more  men  and  no  women.  Similarly, 
“Female” means  an  all‐women  team  or  a  solo woman  is  behind  the  start‐up.  The most 
interesting observation here  is  that  viewed  this way  the population of entrants does not 
consist of “male” and “female” start‐ups, but of three groups that are roughly equal in size 
(Figure  2),  and  where  the  third  group  is  mixed‐gender  teams.  The  difference  between 
Young‐ and Nascent  firm  results  indicate  that  these groups may be becoming even more 
equally sized over  time as a  result of  the closing gender gap, but  this  trend  is statistically 
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In  the  introduction  to  this  section we mentioned  that while most  studies  show 
under‐representation  of  women,  they  also  show  that  net  of  other  factors  there  is  no 
evidence of under‐performance of women‐led  start‐ups.  Figure 3 highlights one of  those 
other  factors  that  need  to be  considered  in  such  analyses.  This  figure  shows  the  gender 
composition  among  ventures  where  no  founder  has  prior  start‐up  experience  (Novice) 






Other  factors may  also  contribute  to  the  observed  pattern. Male  founders may 
have  a  greater  tendency  to  start  a  second  or  third  business  in  parallel  to  one  they  are 
already  running  (although  also  among  males  the  majority  is  likely  to  work  on  just  one 
business). Further,  it may be the case that more experienced  founders are more prone to 
start with a team, including a gender‐balanced team. Such tendencies would also contribute 
to  producing  the  pattern  observed  in  Figure  3.  Whatever  the  relative  strength  of  these 
drivers the analysis highlights that women founders are more  likely to be novice founders. 
Under the plausible assumption that more experienced entrepreneurs are more successful, 






found.  This  is  true  also  for  the  CAUSEE  samples  of  Australian  start‐ups.  The  industry 





















within each sector. When  interpreting  the results  it  is  important  to keep  in mind  that  the 
sectors  are  of  unequal  size.  Retail,  Consumer  Services,  Health  and  Social  Services, 
Manufacturing,  Construction, Agriculture,  Business  Consultancies  and  “Other”  have more 
than  5  per  cent  of  all  start  ups  (>  60  cases  in  the  sample)  and  it  is  only  for  these  any 
discussion of gender differences is meaningful. 




start‐ups  in  these  traditionally male‐dominated  industries.  Conversely,  Retailing  and  –  in 
particular  –  Health  and  Social  services  are  female‐dominated  albeit  with  a  far  from 
negligible male participation. Mixed teams do not constitute the largest group in any of the 
major sectors commented on here but  is so  in Hospitality, which appears  just under our 5 
per cent cut‐off (49 cases = 4% of all start‐ups in the data).  
Clearly,  the  marked  differences  in  industry  distribution  are  likely  to  affect  how 
these  start‐ups  progress  as  well  as  the  success  they  enjoy  according  to  various  criteria. 
Importantly, some types of businesses may be easier to get off the ground while others may 





































































































start‐ups  in  this  regard  are  on  par  with  comparable  countries  (Bosma  &  Levie,  2010). 
However,  the  instance  of  necessity  motivation  is  slightly  higher  for  Australian  female 
founders than for males or mixed‐gender teams (14% versus 9‐10%).  
A  somewhat  larger difference  is present  for  forward‐looking motivations, namely 
whether  the  founders  say  they  are  going  for  maximum  growth  or  prefer  to  keep  their 
venture “small and manageable”.  In all  three gender categories  the  large majority prefers 
the  latter  over  the  former. However,  27  per  cent  of male‐only  ventures  say  they  go  for 
maximum  growth  compared  to  only  13  per  cent  of  female‐only  start‐ups,  with  mixed‐
gender  teams  falling  in‐between at 21 per  cent. As mentioned  in  the  introduction, other 
research has fairly consistently shown that female founders are under‐represented among 
rapidly  growing  businesses.  Research  has  also  shown  that  the  growth  aspirations  of 
founders have a reasonable strong predictive power with respect to the subsequent, actual 
growth  of  their  ventures  (e.g.,  Delmar  &  Wiklund,  2008).  Therefore,  the  lower  growth 
aspirations of  the  female  founders  are  likely  to  translate  to  lower  actual  growth of  their 
venture. This  said,  it  is  important  to  re‐iterate  that  it  is not  the  case  that male  founders 
generally  go  for  growth while  female  founders  do  not;  the  prototypical  start‐up  in  both 
categories  is reluctant to grow the business. Further, growth  is not always equal to sound 
development of the firm (Davidsson, Steffens, & Fitzsimmons, 2009), and failure to grow is 










They may  also  give up more  easily  for  the  simple  reason  that  they have more  attractive 












experience  may  have  differential  effects  on  different  outcomes,  such  as  survival  versus 
growth.  This  said,  it  remains  likely  that  on  an  aggregate  level  the  human  capital  of  the 
business  founders  will  have  important  effects  on  what  contributions  business  start‐ups 
make to the Australian economy at large, and it seems plausible that (at least up to a point) 
better  educated  and  more  experienced  founders  make  for  better  outcomes  for  the 
economy. CAUSEE  includes a considerable amount of information about the human capital 
of  the  founders. Below we present some analyses concerning  the human capital status of 
Australian business founders. 
Figure 5 compares the highest level of education of qualified CAUSEE respondents 
with  the non‐entrepreneur  control group. This analysis  shows  that  the business  founders 
have comparatively high education on average. Among non‐entrepreneurs 29 per cent have 
some kind of university degree whereas among Nascent and Young firm founders 37‐38 per 
cent  have  such  education.  Because  many  start‐ups  are  team  efforts  an  even  larger 





Figure  6  gives  a  more  detailed  picture  of  the  skills  mastered  by  founders  by 
investigating the presence of education‐ and/or experience‐based knowledge in five specific 
areas that presumably are of importance for the successful establishment and management 
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The  following  patterns  stand  out  in  the  results.  First,  across  all  categories  of 
knowledge, the presence of experience‐based knowledge  is higher than that of knowledge 
derived  from  education.  Second,  the  lowest  reported  knowledge  occurs  for  “Finance  or 
Accounting” and “Administration or Human resource management”. Thus, the data suggest 




are  taken as an  indication of what attempts are  likely  to survive  the start‐up process and 
become  established  in  the  market,  this  result  is  the  exact  opposite  of  what  one  would 
expect. The pattern  is  largely  the  same  for education‐ and experience‐knowledge,  so  the 
explanation is not that one type of knowledge‐base is, and the other is not, relevant to the 
success  of  start‐up  attempts.  Instead,  we  suspect  that  the  following  three  factors  may 
contribute to the observed pattern: i) the human capital of business founders increases over 
time, and  the Nascent  firm category  represents a more  recent cohort with higher human 
capital  from  start;  ii)  the  Nascent  category  has  a  tendency  to  slightly  overstate  their 
possession of  relevant knowledge  compared  to  the Young  firm  founders, who have been 
active  in  the market place  and better  know what  knowledge  is  actually  required, and  iii) 
better educated and more experienced individuals are likely to undertake more early‐stage 
start‐up “experiments” but because they also have more attractive other alternatives they 
are also more  likely  to  terminate  them before  the  firm becomes established  (if and when 
they  start  to  doubt  that  the  venture  has  the  potential  they  first  thought).  This  latter 
possibility  is  in  line with  the  sometimes weak and  contradictory effects of human  capital 
observed in prior research, as discussed above. 
Figure 7  is a “boxplot” graph which gives a summary of the breadth of knowledge 

































in  each  of  the  five  areas).  The  end  points  of  the  line  indicates  the  lowest  and  highest 
observed  values;  the  shaded  area  shows where  the middle  50 per  cent of  the  cases  are 
found, and the line across the shaded area depicts the median value.  
The  results show  that both among Nascent and Young  firms  there are  those  that 
claim  a  “perfect  score”  as well  as  those  that  lack  both  education‐based  and  experience‐






Further,  knowledge deficiencies  in  a  single area  is  sometimes enough  to make  a  venture 











establish  and manage  the  venture.  The  investigated  roles are  a) general management or 
supervision; b) management role in a large corporation; c) work experience from the same 
industry; d) employment in a small‐ or medium sized firm; d) prior start‐up experience, and 
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An  important  first observation  from  Figure 8  is  the high  incidence of  experience 
reported  in most categories. This experience may not always be very deep or gained at a 
very high/advanced  level, but  the  figures  still  indicate  that many business  founders have 
considerable  and  varied experience prior  to  starting  the  venture  captured  in  the CAUSEE 
research. Although the proportion reporting experience is even higher for other categories 
of experience it is particularly noteworthy that more than 50 per cent of the ventures have 
founders who have prior experience  from  involvement  in  independent business start‐ups. 
Further,  this  proportion  is  markedly  higher  in  the  Nascent  firm  group  compared  to  the 
Young firm group. Again, this is counter‐intuitive if such experience is assumed to facilitate 
survival,  and  indicative  of  the  complexity  of  human  capital  effects  that  has  also  been 
observed  in  prior  research.  Again,  one  possibility  is  that  the  two  cohorts  had  different 
representation of founders with prior experience from the outset of their venture‐creation 
journeys. The  result may also  reflect  that a  significant  subgroup of experienced  founders 
explore  many  new  ventures  ideas  for  some  time  at  relatively  low  cost,  but  also  more 
frequently abandon early stage venturing attempts. A deeper  insight  into causal effects of 




and experience background of  the  founders. When comparing  these  results with  those of 
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entrepreneur,  focusing  a  great  deal  of  effort  on  finding  the  person  characteristics  that 
supposedly  set  entrepreneurs  apart  from  other  people  (e.g.,  Brockhaus,  1982).  This 
perspective  eventually  attracted  a  great deal of  criticism  (Aldrich & Wiedenmayer, 1993; 




venture  capital‐backed  firms  (Dubini,  1989;  Vyakarnam,  Jacobs,  &  Handelberg,  1999; 
Wright, Hmieleski, Siegel, & Ensley, 2007), where team entrepreneurship is most frequent.  
More recently it has been realised that teams are common among all types of start‐
ups. For example, studies similar  to CAUSEE have  indicated  that about 50% of all Nascent 
entrepreneurs in Sweden and the US work in a team (Davidsson & Honig, 2003; Kim, Aldrich, 
& Keister,  2006). However  –  and  very  importantly  –  this  research has  also  revealed  that 
most start‐up teams are constellations of romantically involved couples or old friends rather 
than  being  textbook‐like  compositions  of  members  representing  carefully  selected, 
complementary  competencies  (Ruef, Aldrich, & Carter,  2003).  This  suggests  that  “spouse 
teams” often need to be analysed separately from other teams.  
Research indicates that on average, team start‐ups perform better than solo start‐
ups. However,  this  is contingent on how well  the  team works  together. Researchers have 
investigated  issues  of  fit  among  team  members  as  well  as  between  the  team  and  the 
venture (Amason, Shrader, & Tompson, 2006; Hmieleski & Ensley, 2007) while others have 
focused on dynamic aspects of  team  formation and change  (Chandler, Honig, & Wiklund, 
2005;  Forbes,  Borchert,  Zellmer‐Bruhn, &  Sapienza,  2006; Ucbasaran,  Lockett, Wright, & 
Westhead, 2003). We  know of no Australian  study  that has assessed  the prevalence  and 
characteristics of entrepreneurial teams. Below we provide a portrayal of start‐up teams as 
they appear in the CAUSEE data.  
It  turns out  that  a  large proportion of  the CAUSEE  respondents  are members of 
teams. Among Nascent firm respondents this figure in 49 per cent, similar to what has been 
reported in other countries (Davidsson & Honig, 2003; Kim, et al., 2006). Among the Young 











members.  Importantly,  as  demonstrated  in  Figure  9,  almost  two  thirds  of  all  teams  are 

















the  data,  spousal  teams  are  relatively  more  common  in  Agriculture,  Construction,  and 
Retail,  while  the  spousal  team  proportion  is  lower  in  service  sectors  such  as  Business 
consultancy,  Consumer  services,  and  Health  and  Social  services.  Professional  teams  are 
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particularly  low  in  Agriculture  and  Consumer  services.  Due  to  the  small  number  of 
professional teams these latter differences are statistically somewhat uncertain. 
Other  things  equal,  team  start‐ups  should  have  more  human  capital  at  their 
disposal than have solo start‐ups. This is also what the data suggests, although the presence 
of very different types of teams makes these relationships less clear than one might expect. 
Figure 10 demonstrates  that  for education  the  relationship  is  fairly  strong:  ventures with 
only  high‐school  educated  founders  are  likely  to  be  solo  ventures  while  ventures  with 




For  experience‐based  competence  the  relationship  is  less  clear  cut.  This  is 
exemplified by Figures 11‐14. Figure 11 depicts prior management and industry experience, 
while  the  latter  two  figures  display  the  presence  of  education‐  and  experience‐based 
knowledge  in  two  particular  areas,  namely  “Administration  or  Human  resource 
management”  and  “Industry‐specific  product/service  development  knowledge”.  A  clear 
Team  versus  Solo difference  is present  for management  experience, but not  for  industry 
experience. Similarly,  team start‐ups are more  likely  to have administrative knowledge, as 
expected. However  –  and probably  linked  to  the non‐difference  in  industry  experience  – 
team  start‐ups do not  claim  superiority  in  terms of  knowing how  to develop products or 
services for the industry they (aim to) operate in. On the other hand, experience from prior 
start‐ups – and success at such attempts –  is one presumably  important area where team 
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In  summary,  a  large  proportion  of  Australian  business  founders  work  in  teams. 
Team‐based start‐ups have more human capital at their disposal, but this  is not a clear cut 
relationship.  Most  teams  are  formed  by  spouses  and  friends,  and  the  presence  of  very 
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into  issues  of  networking  and  “social  capital”.  Perhaps  the  most  important,  general 
conclusion  from  the  last  few  decades  of  entrepreneurship  research  is  that  successful 
entrepreneurs stand out  in terms of their ability to  identify, cultivate and put to use other 
people’s  competence  and  support,  from  parents  to  employees,  consultants  and  board 
members. A reflection of this  importance  is that the two most cited articles  in the  leading 
scholarly  journal on entrepreneurship deal with networks and  social  capital  (Birley, 1985; 
Davidsson & Honig, 2003).  
Social  capital  comes  in many  forms,  and  it  is not  given  that  all  aspects of  social 
capital are equally beneficial for all forms of entrepreneurship and under all circumstances. 
Many early studies found strong effects of parental role models and family support on the 
propensity  to  choose  an  entrepreneurial  career  (Aldrich,  Renzuli,  &  Langton,  1998; 
Davidsson, 2004). However,  these effects seem weaker  in  recent studies  (e.g., Kim, et al., 
2006), possibly as a consequence of entrepreneurship now being more in the “mainstream” 
with much coverage  in media and education programs. While  family heritage  is an almost 
“inborn”  (and hardly changeable) source of social capital studies have also highlighted the 
positive effect of  “investments”  in  social  capital  specific  to  the purpose of getting  a new 
business  up  and  running,  such  as  joining  a  business  network  for  that  particular  purpose 
(Davidsson & Honig, 2003).  
Sociological  research  distinguishes  between  “strong”  and  “weak”  network  ties 
(Granovetter,  1973).  The  former  refers  to  the  frequent  and  deep  interaction  with  close 
relations the latter highlights the potential importance of contacts with people representing 
substantially  different  knowledge  and, perhaps,  values. While both  types of  contacts  are 
supposedly  important, Hoang and Antoncic, 2003, refer to research suggesting that strong 
ties  are  the  relatively more  important  in  the  context  of  venture  start‐ups.  However,  on 




use  of  networks  and  outside  helpers  among  Australian  business  founders,  based  on  the 
CAUSEE data. 
Figure  15  compares  qualified  CAUSEE  respondents  with  the  non‐entrepreneur 
comparison group and demonstrates that the presence of parental role models – a father or 
mother who runs their own business or previously did so –  is still of some  importance  for 
triggering  the  step  into  entrepreneurship  among  Australians.  As  mentioned  earlier,  this 
effect  – which was  frequently  observed  in  early  entrepreneurship  research  –  appears  to 
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have  weakened  over  time  in  many  countries,  and  completely  disappeared  in  the  US. 
However,  the difference  in presence of parental  role models between  founders and non‐
founders  is not  large, and  the most  important observation  from  this analysis may be  that 
almost 50 per  cent of all Australians have at  least one parent with  some entrepreneurial 
experience. If we add to this the presence of other relatives and close friends who run their 







what  actions  founders  have  taken  in  order  for  their  emerging  firm  to  benefit  from  the 
knowledge and other resources of other people. Figure 16 reports on four activities at the 
time of the first  interview (Wave 1). Thus,  it provides an early snapshot; what founders do 





a. whether  or  not  the  business  has  become  an  member  of  a  trade  or  industry 
association;  
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The  following  observations  can  be  made.  First,  where  applicable,  Young  firms 
report  higher  instances  of  having  undertaken  the  action  in  question.  This  is  a  natural 
consequence  of  them  being  older.  Second,  there  is  a  high  incidence  of  intentions  to  do 




relatively  low use of  face‐to‐face networks, which at  least one previous study of a similar 
sample  of  firms  pointed  out  as  particularly  important  for  the  progress  and  success  of 
Nascent firms (Davidsson & Honig, 2003).  
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a  first  observation  in  figure  17  is  the  low  frequency  for  help  with  sources  of  external 
funding. This in all likelihood reflects the fact that only a minority of firms in these stages of 
development use external funding at all. This is in part because a majority operate on a very 
modest  scale  (Davidsson & Gordon,  2011),  in  part  because  business  founders  often  find 
smart,  frugal ways to achieve a  lot with very small resource  investments  (Baker & Nelson, 
2005),  and  in  part  because  many  founders  are  repeat  entrepreneurs  who  may  have 
amassed the requisite financial means through earlier ventures (cf. above).  
An  important observation  is  the  comparatively  low use of outside helpers  in  the 




Further,  there  is  relatively  little  difference  between  Nascent  and  Young  firms, 
indicating  that  the help needed and/or used does not change dramatically over  time. The 
differences  that  appear  to  be  of  meaningful  magnitude  are  consistent  with  how  an 
emerging/young firm’s needs are likely to shift over time:  less emphasis on funding (which 
increasingly  can  come  from  retained  earnings)  and production  knowledge,  and  increased 
emphasis  on  sales/marketing  as  well  as  supplier  contacts  (which  may  reflect  needs  to 
achieve competitiveness in cost or quality). 
Finally,  Figure  18  reports  results  (previously  reported  in  Davidsson,  Steffens, 
Gordon, and Reynolds, 2008) about the use of particular sources of information and advice. 
Respondents were asked to rate each source as not used, minor, or major, where the latter 




































Again,  there are  some  interesting  revelations  in  the data. The  first  is  the marked 
relative  importance of family and friends, with the difference between Nascent and Young 
firms  possibly  indicating  reduced  importance  over  time.  Other  important  sources  are 
customers and suppliers, here without any obvious indication of increased importance over 
time. That these four groups – family, friends, customers and suppliers – are rated as among 
the  relatively most  important  is hardly  surprising. However,  the  low  level of use of more 
“remote”  consultants  may  be  surprising  and  a  cause  for  concern,  as  it  may  indicate  a 
deficiency  in  influences of the “weak ties” type – those that can offer a radically different 
perspective on matters. Among  outside  consultants  the  chartered  accountant  stands out 





stock  exchange  listing)  are  extremely  few  and  far  between,  annual  numbers  probably 
running in the low hundreds at best while the number of young firms and on‐going start‐up 
attempts would count in six‐digit figures. Finally, Internet‐based sources also rank high, and 
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use of  face‐to‐face business networks  specifically  for  the benefit of  the  start‐up, and  the 
tendency  to use outside helpers  for “more of  the same”  rather  than  to make up  for own 
weaknesses.  
5. VENTURE	CHARACTERISTICS	
Even  if expanded  to  include  the  team and  their social capital, a singular  focus on 
the person side of the venture creation process remains one‐legged. For a more complete 
and  balanced  picture,  characteristics  of  the  emerging  ventures  themselves must  also  be 
considered. This was a main point made by Shane and Venkataraman (2000) in their seminal 
article “The Promise of Entrepreneurship Research”. As a result, researchers have begun to 
more  systematically  combine  person‐  and  venture  factors  –  and  their  interaction  –  in 
models  designed  to  explain  entrepreneurial  phenomena  (Gregoire  &  Shepherd, 
forthcoming). However, this work is still at an early stage. 
It is also clear that the collective social and economic contributions of start‐ups are 
contingent on what  type of start‐ups make up  the population of new  firms  (Wong, Ho, & 
Autio, 2005). Below we provide a portrayal of Australian Nascent and Young firms in terms 





service  industries  (Business  Consulting;  Health,  Education  and  Social;  other  Consumer 
services); Construction, Manufacturing, and Agriculture. Needless  to  say,  the growth‐ and 
survival prospects of  the ventures vary greatly across  these  industries, as do  the  resource 
acquisition, organising, and competitive challenges facing the founders. It is also clear from 








Earlier  we  noted  that  there  are  important  gender  differences  in  industry 
distribution. Figure 20 shows that the industry distribution is not neutral across Nascent and 
Young  firms,  either.  This  makes  for  some  informed  speculation  about  barriers  to  entry 












process  –  the  manifestation  of  barriers  to  entry  –  also  likely  means  that  a  substantial 




reflect  cohort differences  related  to  swings  in  the business  cycle. Construction activity as 


















































































Related  to  industry, we  also  classify  the  ventures  broadly  according  to whether 
they  mainly  sell  products  (Product)  or  services  (Service).  Because  many  firms  offer 
combinations of both there  is no one‐on‐one relationship between Product versus Service 
on  the one hand, and  the  industry sectors  in Figure 20. However, among  the major “new 
firm industries,” Retailing and Manufacturing are mainly product‐oriented while founders in 
the other  industries predominantly  report a  service emphasis. Overall, 39 per cent of  the 
start‐ups  are  classified  as  Product  and  the  remaining  61  per  cent  as  Service  firms.  The 
incidence of team founding varies across these categories: among Product firms close to 60 






that  are  purchased  or  taken  over  are  only  accepted  into  the  firm  in  case  the  activity  is 
completely new, as  in buying a  legal shell for a virgin business activity. Similarly, corporate 
ventures are only included if the founder‐respondent is a part owner of the venture. What is 

















































































Relative Industry Distribution - Nascent vs. Young







difference between  these categories, with a  larger proportion of Product  firms choosing a 
more “advanced” legal form. This said, the share of limited liability companies is less than 20 
per cent overall. The relatively high incidence of “underdetermined” is entirely attributable 




The  type  of  location  or  premises  of  the  businesses,  reported  in  Figure  23,  may 
come as a surprise. While the notion of “home‐based business” is catching on it may not be 
within expectation that a majority of the sample  is home‐based, and that  far  less than 20 
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modest nature of  the majority of new businesses  (cf. Davidsson & Gordon, 2011). This  is 
also  reflected  in  how  the  start‐ups  are  funded  (previously  reported  in  Davidsson  et  al., 
2008). Personal  savings  is  the only  funding  source used as a major  source  (>20% of  total 
funding needs) by a majority of  firms, and along with personal  credit  cards  it  is  the only 
source used at all by a majority. No other funding source is used by more than 20 per cent 
of  the businesses  (although bank  loans would exceed  that  figure  if  all  types of  loans  are 






Australian  founders –  like  founders elsewhere – are  confident about  the  survival 
prospects of  their ventures. Across Nascent‐ and Young  firm  founders,  some 70 per  cent 
assign a 75 per cent or higher survival probability  for  their venture over a 5‐year horizon, 
and one third report they are dead certain (100%) sure their firm  is going to survive for at 
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or aspirations over  time, which can alternatively be described at  increasing  realism  (from 
relatively modest  initial ambitions),  and which  is  recurrent  in many  forms  in  the CAUSEE 
data (e.g., assessment of own height of innovation, and competitive advantages, over time). 
This will be further pursued  in  later reports  in this series. It also shines through  in Table 2, 
which  reports  current geographical distribution of  sales  for Young  firms  compared  to  the 
distribution projected by Nascents  for  their  second or  third  year of operations.  “local”  is 
here  defined  as  within  30  kilometres  while  “regional”  refers  to  between  30  and  150 




  Local  Regional  National  International Local  Regional  National  International
Nascent Firm  50.1 21.5 18.8 10.1 50 20 10  0
Young Firm  58.9 20.5 15.2 5.6 70 10 0  0
Total  54.3 21.0 17.1 8.0 60 15 5  0
Product  43.3 21.4 23.8 11.6 40 15 15  0
Service  61.3 20.7 12.8 5.7 70 13.5 0  0
Total  54.3 21.0 17.1 8.0 60 15 5  0
	
As can be seen, a slight majority of all sales are local. For national and international 
sales  the  overall  figures  are  low  and  means  far  exceed medians,  reflecting  that  a  small 
minority have or aim  for a significant share of sales  to distant markets while most others 
have no  such ambitions at all. Product  firms have a wider geographical  spread  than have 
Service  firms. As already mentioned, Young  firm actuals exceed Nascent  firm projections, 
indicating that the latter group may find it hard to fully realise their geographical expansion 
plans.   




per  cent online businesses.  Figure 15  shows  that  at  all  levels of online  sales  above  zero, 
Nascent firms are over represented (compared to Young firms). The group difference here is 
quite dramatic and almost  certainly  reflects a  cohort effect  rather  than  showing basically 
identical  firms  at  different  stages  of  development.  That  is,  the  category  we  now  call 














As	 described	 in	 the	 introduction	 our	High‐Potential	 (HP)	 cases	were	 sourced	
from	a broad array of  individuals and organisations  likely to be  in contact with such start‐
ups  at  an early  stage. Using  as many different  sources as possible  serves  the purpose of 
avoiding  that any particular bias drives  the  results. No “trait”  is absolutely essential  for a 
firm to have high potential, but several factors in combination may	increase	the	likelihood	
of	a	firm	eventually	becoming	a	significant	player	in	the	economy.	Therefore,	to	qualify	
as	 HP	 the	 firms	 had	 to	 reach	 a	 certain	minimum	 score	 across	 a	 number	 of	 variables	
indicating	 the	 education	 and	 experience	 of	 the	 founders,	 their	 aspirations	 for	 growth	




the	 chosen	 procedure	 also	 means	 that	 HP	 firms	 will	 be	 different	 from	 randomly	




variables	 this	 would	 constitute	 not	 results,	 but	 merely	 a	 description	 of	 how	 the	
researchers	choose	to	define	their	HP	sample.	
Below	we	 first	 describe	HP	 founder‐respondents	 in	 socio‐demographic	 terms	







female	 representation	 among	 the	 respondents	 –	 20	 per	 cent	 against	 44	 per	 cent	 for	
random	sample	respondents.	Further,	the	HP	founders	have	an	even	higher	presence	of	
parental,	 entrepreneurial	 role	 models	 (66%	 versus	 57%).	 There	 is	 an	 even	 higher	
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incidence	 of	 founders	 of	 European	 descent	 (90%	 versus	 82%);	 however,	 there	 is	 no	
difference	 in	 terms	 of	 being	 Australian‐born,	 or	 having	 Australian‐born	 parents.	 We	





in	 Manufacturing	 and	 Business	 Services	 than	 are	 random	 sample	 firms,	 and	 are	 less	
prevalent	 in	Retailing	as	well	 as	 in	Health/Education/Social	 services.	 It	may	be	noted	
that	this	industry	pattern	is	consistent	with	the	lower	prevalence	of	female	founders.		
Figure	 25	 demonstrates	 that	 the	 overall	 presence	 of	 team‐led	 start‐ups	 is	
considerably	higher	in	the	HP	category	(about	2/3	rather	than	1/2).	Importantly	–	and	
not	 driven	 by	 sampling	 criteria	 –	 the	 distribution	 of	 types	 of	 team	 is	 very	 different	
within	the	HP	group,	with	a	higher	prevalence	of	 “professional”	and	“personal”	 teams,	
and	a	lower	relative	frequency	of	spouse	teams.	The	overall	share	of	professional	teams	
(around	20	per	 cent)	may	 still	 seem	 low.	However,	 it	may	be	 suspected	 that	 a	 closer	
look	 would	 reveal	 that	 the	 make‐up	 of	 the	 spousal‐	 and	 personal	 (friendship‐based)	
teams	 also	 differs	 between	 HP	 and	 random	 sample	 start‐ups.	 That	 is,	 some	 of	 these	
spouses	 and	 groups	 of	 friends	may	well	 represent	 high	 level	 and	balanced	 skills	 that	
make	a	lot	of	sense	from	a	business	perspective.		
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 Founders are  spread across all age groups,  their average age  is higher  than  in 
international comparison, and lower than the average Australian citizen. 







differences  in  motivations  and  aspirations  as  well  as  regarding  what  type  of 
ventures are created (e.g., in terms of industry distribution).  
 A  venture  level  perspective  highlights  that  there  is  not  just  a  dichotomy  of 
“male‐led” and  “female‐led”  start‐ups but  also a  large group of mixed‐gender 
teams among business founders. 
Concerning the education and experience of founders we find that: 
 Australian  business  founders  seem  comparatively well  endowed with  “human 
capital” – many are university‐educated, and have different types of experience 
that may benefit the start‐up. 
 It  is particularly noteworthy  that more  than half of  the  start‐ups have at  least 
one founder who has been involved in business start‐ups before.  
Moving beyond the individual to issues of teams and social capital we note the following: 
 A  large proportion of Australian business  founders work  in  teams, but a  small 





into  team‐based versus  solo ventures  is not  likely  to explain much  in  terms of 
characteristics, progress and success of ventures. 





 Large  numbers  of  start‐ups  occur  or  are  attempted  in  retailing  and  service 
industries  which  have  low  entry  barriers  but  not  necessarily  low  barriers  to 
survival or high prospects of growth. 
 Independent  start‐ups  dominate  the  data, with  low  prevalence  of  franchising 
and multi‐level‐marketing firms. 
 Other  characteristics  such  as  choice  of  legal  form;  physical  location;  future 




 Doing  business  online  is  not  yet  a  dominant  theme  but  there  seems  to  be  a 
pronounced movement in that direction.  
The overall picture  that emerges  is one where  in spite of  the  founders appearing 
comparatively  well  qualified  for  the  task  the  vast  majority  of  the  evolving  start‐ups 
represent  relatively  modest  efforts  in  mature  industries.  However,  this  is  what  the 




as  individual  entities  does  not mean  that  they  are  collectively  unimportant.  This  is  for  a 
number of  reasons, and backed by considerable amounts of  research  internationally  (see, 
e.g., van Praag & Versloot, 2007). First, through their sheer numbers they are important  in 
terms of aggregate job creation and the marginal, extra competitive pressure they exert on 
incumbent  firms.  Second,  other  CAUSEE  data  on,  e.g.,  innovation  and  competitive 
advantage  (to be discussed  in subsequent reports) give a more  favourable  image of  these 
new firms. Third rare as they are,  in this “modest majority” there are a few firms that will 
become significant although they cannot be singled out at this early stage. Many firms that 
become major players by shaping or  restructuring  industries – such as  IKEA, Starbucks, or 
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program that aims to uncover the  factors that  initiate, hinder and  facilitate the process of 
creation  of  new  businesses  in  Australia.  CAUSEE  employs  and  extends  in  the  Australian 
context the approach to studying ‘nascent entrepreneurs’ and  ‘firms  in gestation’ that was 
first developed  for  the Panel  Study of Entrepreneurial Dynamics  (PSED)  (Gartner,  Shaver, 
Carter, & Reynolds, 2004) and is partly harmonised with the PSED II study undertaken in the 
US 2005‐2010  (Reynolds & Curtin, 2008).  The CAUSEE data  collection was  funded by  the 






coverage  of,  and/or  sparseness  of  data  about  the  smallest  and  youngest  entities  that 
typically signify available business data bases. It also overcomes the selection bias resulting 
from  including  only  start‐up  efforts  that  actually  resulted  in  up‐and‐running  businesses. 
Further, the approach largely overcomes hindsight bias and memory decay2 resulting from 
asking survey questions about  the start‐up process  retrospectively, and gets  the  temporal 
order of assessment right for cause‐and‐effect analysis. 
The primary data set for CAUSEE comprises of random samples of Nascent firms (N = 625) 
and Young  firms  (N = 559). While  the main  level of  analysis  in CAUSEE  is  the  (emerging) 
venture or firm, sampling necessarily starts with the individuals behind the start‐ups. Thus, 







costs  for at  least 6 of  the past 12 months.  In  the  latter case,  the  respondent was  instead 
included  in the Young firms category provided the firm had not been operational for more 
than  four  years.  Among  the  non‐eligible  cases  every  50th  respondent  was  selected  for 
inclusion  in  a  Control  Group  (n=506)  to  allow  for  basic  socio‐demographic  comparisons 
between  business  founders  and  the  general  population.  The  Control  Group  was  not 
followed over time. 
Supplementary, non‐random samples of “High Potential” Nascent firms (N = 102) and Young 
firms  (N  =  113)  were  also  generated.  These  cases  were  sourced  from  a  broad  array  of 
individuals and organizations  likely  to be  in  contact with  such  start‐ups at an early  stage. 
Apart from the criteria described above the High Potential ventures had to reach a certain 
                                                       
2 Hindsight  bias  refers  to  the  tendency  for  people  to  re‐interpret  past  events  based  on 
current circumstances and this can bias retrospective research. Memory decay refers to the 








interview. They were subsequently re‐contacted  for  follow‐up  interviews of approximately 
the same  length every 12 months over  three years. Hence,  the data base consists of  four 
























Wave 1  625  559 106 120 506 
Wave 2  493  472  91  98  n/a 
Wave 3  281  353  71  81  n/a 
Wave 4  183  263 59 64 n/a 
 
The design allows for two types of analyses of development over time. First, individual cases 
can be  followed  across  the waves of data  collection,  i.e.,  for  a maximum of  three  years. 
Second,  comparisons between Nascent  firms  and  Young  firms  also  indicate development 
over time, extending the total window through which the study captures start‐up processes 
to  at  least  6‐7  years.  However,  the  latter  type  of  comparison  must  be  interpreted with 
caution  as  it  confounds  changes  in  the  composition  of  different  start‐up  populations 
(cohorts) over time at the first point of entry, and what happens over time to the members 
of a given cohort.  
In  each wave  of  data  collection  a  large  amount  of  information  was  collected  about  the 
characteristics  of  the  venture;  the  resources  available  to  or  invested  in  it;  its  strategies, 
actions  and  aspirations,  and  the  outcomes  it  had  achieved.  When  a  venture  had  been 
terminated an  ‘exit  interview’ was performed and the case was dropped from subsequent 
waves. Different reports in this series will focus on different parts of these contents, and to 
some degree on different sub‐samples. 	
